輪島連携プロジェクトを通した感想 by 鳥谷 真佐子
輪島連携プロジェクト―輪島塗の未来に向けた取り組み
20
プロジェクトのきっかけ
　松村先生にお声がけいただき、主にマーケテ
ィングの観点からの指導に関わらせていただい
た。プロジェクトを始めるにあたり、桐本さん
のお話を伺った際、お客さんに輪島塗の良さを
言葉で的確に伝えることができないと悩んでい
らっしゃった。的確にお客さんに輪島塗の良さ
を伝え、興味を持ってもらうための言葉を探し
たい、ついては感性工学の手法を用いれば、そ
うした言葉が見つかるのではないか、とのこと
であった。感性工学については中森先生が引き
受けてくださることになっていたので、私のほ
うでは、桐本さんや輪島塗業界が置かれている
状況を整理し、そもそものプロジェクトの目的
を明確にし、プロジェクトの全体像を描きマネ
ジメントするという部分をお手伝いすることに
なった。
プロジェクト全体のデザイン
　かつての輪島塗のビジネスモデルは、「椀講」
「頼母子講」と呼ばれる、輪島塗購入の積み金
を行うグループを作り、そのまとまったお金で
漆器を購入するという販売手法で全国への販売
を伸ばすというものであった。富裕な個人消費
者、大量の需要を持つ料理店などが主な顧客で
ある。ハレの日、ケの日などに、人をもてなす
ために恥ずかしくない食器として、漆器の中で
も特に品質が高く高級な輪島塗のニーズがあっ
たのだ。データを見ると、生産額はバブル期が
ピークで、現在はその３割程度に落ち込んでい
る。バブル期当時は１千万円以上の蒔絵の家具
がどんどん売れていたそうだから、顧客側に経
済的な余裕があったということはもちろんだろ
うが、高価なものを所有するということ自体に
意味があり、輪島塗のような高級工芸品が所有
欲や虚栄心のような潜在的な欲求を満たすこと
ができた時代だったのかもしれない。しかし、
日本の経済構造、ライフスタイルは変化し、高
級工芸品以外の様々なものが人々の欲求を満た
すようになった。それに加え、所有に関する価
値観も変化しているであろうことも考慮しなけ
ればならない。これらのことから、我々は、従
来輪島塗がターゲットとしてきたのとは全く別
の、新しい、まだ満たされていない欲求＝ニー
ズを見つけ出す必要があると考えた。そして、
そのニーズを持つ潜在的な顧客はどういう人た
ちなのか、輪島塗がそのニーズに応えることが
できる価値＝バリューは何なのかを明確にし、
それを的確に伝える手段を考える必要があると
考えた。そこで、感性工学により顧客に伝わる
言葉を見つけるというプロジェクト目的に加
え、新しいビジネスモデルを作るということも
目的とすることにした。
　イゴール・アンゾフの戦略経営論（Strategic 
Management）では、企業の成長戦略を、１. 
既存市場に既存製品をさらに広く浸透させる
（市場浸透）、２. 既存市場に新商品を投入する
（新製品開発）、３. 既存製品を売るための新市
場を見つける（新市場開拓）、４. 新市場に新
製品を投入する（多角化）、という４つに大別
している。 輪島塗の良さを伝えるための言葉
を用いて店頭で説明するというのは、すでに興
味を持っている、または購入経験があり店まで
来てくれている顧客に対して行う販売促進であ
るから、１の市場浸透戦略にあたる。しかしな
がら、キリモトや輪島塗業界は、縮小していく
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市場を拡大していくことを求めているはずであ
るので、１だけではなく、２、３、４の戦略も
考えていく必要がある。２の新製品開発につい
ては、キリモトは今までに外部のデザイナーと
組み、様々な新規デザインの商品を開発してき
たという。しかし、ある程度の成功は得られた
ものの、デザインの新しさは本質的な解決策に
はならないと感じたそうである。そこで、冒頭
のように「輪島塗の良さを伝える言葉」を求め
るに至ったわけだが、我々は、輪島塗産業を成
長させていくためには、今までターゲットにし
ていたのとは別の新たな顧客を獲得しなければ
ならないのではないかと考えた。つまりこのプ
ロジェクトで考えるべきは、３の新市場開拓戦
略、既存の製品に興味を持ち購入してくれる新
たな顧客を見つけることではないかと。現在の
主な輪島塗の顧客はミドル〜シニアの女性で、
食器そのものや伝統工芸に興味を持つ人たちで
ある。こうした人たちは一定数存在するものの、
数が大幅に増えることは期待できない。そこで、
まだ輪島塗を使ったことがなく、興味を持った
こともないものの、生活の中で何らかの満たさ
れていない潜在的な欲求を持ち、輪島塗が持つ
価値が実はその欲求にマッチするという顧客を
見つけることにした。
　プロジェクトの開始後すぐに、我々は輪島塗
の持つ多様な価値を網羅的に可視化した。次
に、そこから特徴的な価値（贅沢さ、伝統文化
を感じさせる、自然を感じさせる、食べ物を楽
しむ、健康など）をいくつか取り上げ、その価
値を欲しているかもしれない仮想の顧客層を設
定した。ここで学生たちが興味を持って取り上
げたのが、重い食器を持ち上げるのを辛く感じ
る高齢者、教育熱心な母親、高い収入を持つビ
ジネスマン（今まであまりターゲットになって
こなかった男性にも注目）である。海外の顧客
も当然候補の中にあったが、留学生たちはせっ
かく日本にいるのだから、日本の顧客をターゲ
ットにしてみたいと考えたようで、まずは日本
国内の顧客について考えることにした。そして、
これらの対象を潜在的顧客層として仮定し、彼
らが輪島塗に対してどのようなイメージを持っ
ているのか、ライフスタイル、大事にしている
価値とは何かを実際に調べてもらうことにし
た。学生たちは自分たちなりにツテをたどって、
ターゲット層と目される人々にコンタクトを取
り、インタビューやアンケート調査を行ってく
れた。結果として、輪島塗に対するイメージや
輪島塗の使用経験など、輪島塗に関連する調査
はできたのだが、ターゲットの日常生活を深く
知り、隠れた欲求を見つけ出すには至らなかっ
たのは、残念ながら教員側の指導力不足を痛感
するところである。
　学生たちにとっては、自分たちの学術的な専
門から離れたビジネスの視点で進めるプロジェ
クトに戸惑いもあったと思われるが、対象を深
く理解する必要があるという点では、彼らの専
門である文化人類学や考古学と本質的に変わら
ないのではないかと思う。今回のように、ビジ
ネスの面から実社会へアプローチすることが、
文化資源マネジメントのプロジェクトでは必要
になることもおそらくあるだろう。このプロジ
ェクトで経験したことを、彼らが今後担ってい
く何らかの文化資源マネジメントにいつか役立
てもらえたら嬉しく思う。
プロジェクトから得たもの
　今回のプロジェクトを進めるにあたり、いく
つかの印象的な話に出会った。例えば、ある高
校生の女の子が、病気で食欲のないおばあちゃ
んに元気になってほしいと輪島塗を買い求めに
来た話を聞いた。おばあちゃんは、軽くて持ち
やすい輪島塗のお陰で食事を楽しめるようにな
り、食欲が出て元気になったと、後日、彼女が
お礼を言ってくれたとのことである。また、輪
島塗の感触が気に入り、子どもがスプーンを離
さないという話や、子ども自身が輪島塗を気に
入ったため、父母に購入をねだったという話も
あった。松村先生と学生が職人の方にインタビ
ューした際には、「輪島塗は、最初は知人、次
に友達になり、やがて家族になる。そして最後
は自分自身になる。」という印象的な言葉を聞
いたそうである。こうしたストーリーこそが、
輪島塗の魅力を伝えるための資産になるのでは
ないか。それをお伝えしたとき、桐本さんの奥
さんの順子さんは、こんなことが？と驚いてい
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らっしゃった。輪島の方々にとってはありふれ
た何でもない話かもしれないが、外部の人間に
とっては心を打たれる話になる。埋もれさせて
いるのは非常に勿体無い。こうしたストーリー
を集め、発信していくことを、輪島塗の関係者
の方々に強くお勧めしたいと思う。
　また多くの方々の話を聞くと、キーワードは
口当たり、独特の感触であることもわかってき
た。しかしそれは実際に使ってみないと実感が
できない。と同時に、漆器はケアが大変そうで
あるというイメージから、使用するに至るハー
ドルがあまりにも高いということも改めて明ら
かになった。私自身、漆器を日常的に使う経験
が無かったのだが、今回のプロジェクトに関わ
るにあたり実際に使い始めてみて、想像するほ
ど面倒なものではなかったことに気づいた。こ
れらのことから、おそらく、まず使うという体
験をいかに提供するかが重要なポイントになる
だろうと思われる。例えば月5-600円程度でリ
ースすることで、購入のハードルを下げる、料
理を入れて食べて洗うところまでを体験できる
ような体験ツアーを提供する、いろいろな方法
があるのではないか。それらは既存の販売方法
とはかけ離れたものかもしれないが、何らかの
「使用体験」の拡大を、ぜひ提案したい。
最後に
　桐本さんはお会いする度に、自分の店だけで
なく、輪島塗産業全体を活性化したいのだと、
熱く語っていらした。話を聞くうちに、１つの
メーカーで輪島塗製品の製造ができるわけでは
なく、業界全体で分業や職人の役割分担をして
いるという背景があることもわかった。桐本さ
んの思いを受け、輪島塗産業に何か残るような
提案ができればと学生たちとも考えながらプロ
ジェクトを進めた。本プロジェクトが業界全体
に提案できることの一つとしては、ワークの中
で見つけたいくつかの潜在顧客層（例えば、都
会に住む自然派の若い世代、ホームパーティ好
きハイソサエティ、健康志向のシニア、親元で
暮らす独身女性、疲れたサラリーマン、グルメ
な人、芸術家等）が挙げられる。各輪島塗メー
カーは、それぞれの企業理念や将来の方向性に
合った異なる層をターゲットにすることによ
り、マーケットを棲み分けつつ、全体を拡大す
るということも可能なのではないだろうか。そ
の際、学生たちが提案しているように、各顧客
層に合ったキャッチコピーや伝え方も重要であ
ると考えらえる。
　また、前述の輪島塗に関するストーリー群は、
輪島塗業界全体で集め、発信していくことが効
果的だろう。使用体験の拡大についても、業界
全体で取り組むことが、市場の拡大に有効であ
ろうと思われる。
　産業全体が活性化してこそ、輪島塗という文
化資源が守られ、活かされる。今回のプロジェ
クトが少しでも何かにつながれば幸いである。
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